























Supporting Students’ Future Careers within Seminar Courses : 
Using a Life Insurance Company’s Model
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Summary
Job hunting can be regarded as one form of business activities in that students sell themselves 
in job hunting and it is thought to be a sales activity.
In this paper the relationship between a seminar instructor and a student is compared to that 
between a head manager of the sales department in an insurance company and a salesperson.　It 
reports how to manage students’ job hunting by“call”, that is“hou-ren-sou-（reporting, 
contacting and consultation）and prospective customers A, B, C, D and E.
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要　旨
就職活動とは学生という商品を売る販売活動であり、営業活動の一形態と考えることができる。
本報告は生命保険販売の営業管理を行う支部長と営業職員の関係をゼミ担当教員とゼミ生に置き換
え、ゼミ生に対して行ってきた就職管理（ひとことで言えば「コール」つまりホウレンソウと見込企業 
ABCDE）についての報告である。
キーワード
就職活動、就活日誌、ゼミ、生命保険営業
事　例　報　告 
を意識して行うことで、就活で重視されている
コミュニケーション能力などのアップにもつな
げることも可能ではある。しかし、ゼミ本来の
目的は専門的分野の学習である。このような中
で行うゼミでの就活指導は短時間で効率よいも
のが望ましい。
私は昭和５３年から３年間、生命保険会社で営
業の管理職をしていた。特に最後の６か月間は
支部長（最前線の営業管理職）として、営業職
員（セールスレディ）の販売力を高めるための
管理・指導を行なってきた。そして、現在では
ゼミ担当教員として当時の営業職管理手法であ
る営業日誌とコールをアレンジした就活指導を
行っている。
本報告では生命保険会社の営業日誌とコール
を使用した営業管理法を紹介し、さらにそれを
アレンジした就活指導・管理法を紹介する。
２．生命保険会社の支部長とゼミ担当教員
生命保険会社の営業管理職である支部長とゼ
ミ担当教員、この２つは全く違う業種ではある
が、営業職管理とゼミ生の就活指導という面で
は共通点が多々ある。共通点は次のように４つ
にまとめることができる。
①組織の規模：
　　生保の支部経営とゼミ運営はともに小さな
１０～２０人程度の組織である。
②商品が無形：
　　生保の商品は契約書と約款であり、商品と
して物的なものがない。就活生が売る自分自
身も実は入社後にどのような働きをするかと
いう期待が商品であって、これも物的なもの
というわけではない。
③共に販売活動：
　　生命保険契約を取ることも企業の内定を取
ることも同じ販売活動である。
④支部長もゼミ担当教員も直接販売するわけで
はない：
　　生保の契約を取るのはセールスレディなど
の営業職員、就活で企業の内定をとってくる
のは学生である。支部長もゼミ担当教員も管
理と指導が職務であり、自分で契約なり内定
を取ってくるわけではない。
特に④の「支部長もゼミ担当教員も直接販売
するわけではない」はいろいろな業種の営業形
態の中でも生命保険会社ならではといってよい
特徴である。
生保の支部長には「契約獲得」と「増員」と
いう２つの目標（ノルマ的な）がある。つまり、
営業職員を多数採用し、陣容を大きくすれば、
それだけ多くの契約獲得に結び付くという会社
および業界共通の営業方針がある。しかし、
「増員」も簡単にはできない。生命保険契約を獲
得するのは簡単ではないし、ノルマが達成でき
ないと給料が大幅に下がる。飛び込みセールス
もしなくてはならない。そして、このような生
命保険営業の厳しさはすでに世間に知られてい
るため、そう簡単に入社しようという人はいな
い。そこで「営業事務」と謳って新聞で求人広
告を打つのである。そして、何人かが面接し入
社するのだが、入社１か月くらいまでは、「契約
は取らなくていいです」とウソをつき続ける。
しかし、１　 か月もすればだいたいわかってしま
う。だからその間にやる気にさせるのである。
つまり、もともと保険の営業をしようなどと考
えていない人に保険契約を取る気にさせるので
ある。
このことは学生にも当てはまる。これまで小
学校⇒中学⇒高校⇒大学と志望校であるか否か
は別にして、常に次に自分のいる場が用意され
て育ってきた学生にとって、就活は人生で初め
て直面する試練といってもよい。選別されて落
とされるのである。面接では厳しいことを言わ
れ何十社も不合格になる。それも１年以上にわ
たるケースも珍しいことではない。したがって
途中で逃げてしまいたくなる。それでも次の会
社に向かわせるのは生命保険の契約を取るよう
に仕向けるのと基本的に同じである。つまり、
いやがっている人間にやらせるわけである。
そのためにはシステムが必要であり、生命保
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険会社では、そのためのシステムこそが営業日
誌とコールなのである。
３．生命保険会社の営業日誌とコール
生命保険会社の１日は営業所単位の朝礼から
始まる。主に昨日の成果の発表である。その後
支部毎にコール（一般的には営業コールという）
がはじまる。営業職員ひとり一人と営業日誌に
よってコールをする。コールをその意味にふさ
わしい日本語になおすと「ホウレンソウ（報告・
連絡・相談）」ということになる。だいたい１０
名くらいの営業職員を管理していたがコールに
かけられる時間はせいぜい１０分。ひとり当たり
平均１分以下ということになる。そしてその
コールを短時間で効率的に行うためのツールが
営業日誌である。
営業日誌はその日の活動や支部長への相談事
などを記入して前日夕方の退社時に支部長の机
に置いて帰ることになっていた。支部長がその
場にいればその時にコールをすることもある
が、外出している場合が多いので、後で読んで
コメントを記入し、翌日の朝礼後に営業日誌を
手渡すことになる。つまり、会話する時間は少
なくても営業日誌があるため、ひとり１分以内
でコールができるのである。
したがって、営業日誌への記入事項こそが
コールの中身ということになる。
そして、支部長は営業日誌にコメントやアド
バイスを記入することになっていた。
【営業日誌への記入事項】
・１日の活動（どういう行動をしたか）
・見込客リスト（Ａ・Ｂ・Ｃ）
・今後あるいは翌日の行動予定
生命保険の営業活動は営業所の外で行なう。
したがってさぼろうと思えばさぼれる。そこで
営業日誌によって管理するのである。また、生
命保険契約を獲得するのは容易な事ではない。
その容易ではない事を営業職員にしてもらう
（半強制的に）のが支部長の仕事であり、営業職
員の販売力をアップさせるのも支部長の仕事で
ある。そのために営業日誌とコールによって営
業職員の販売活動は活性化し適切なアドバイス
により販売力も向上するのである。このあたり
は就職活動の指導にもそのまま当てはまる。
営業日誌の中で私が最も重視していたのは
「見込客リスト（Ａ・Ｂ・Ｃ）」であった。
見込客Ａ：何回も説明をし提案書もお渡しして
契約がほぼまちがいないお客様
見込客Ｂ：提案書をお渡しして説明をしている
段階
見込客Ｃ：飛込みセールスや職場訪問等ではじ
めて名刺をお渡ししたお客様～数回
お会いしていても提案書をお渡しし
ていないお客様。
これは非常にわかりやすい。指導としてはＣ
をＢに、ＢをＡに、Ａを契約に上げていくよう
に指導すればいいし、現在手持ちの見込客がど
れくらいいるか一目でわかる。営業活動を一生
懸命やっていれば見込客Ｃは増えるはずである
からどれくらい仕事をしているかも一目で分か
る。そして、Ｃの数を増やすことこそが契約を
勝ち取る鍵になるということもわかりやすい。
４．就活指導によって就活生自身の販売力を
アップさせる
　管理・指導による販売力のアップ
生命保険会社では支部長と営業職員の関係を
鵜飼の鵜匠と鵜、契約を鮎に例えていた。つま
り、鵜匠は手綱によって鵜を操って鮎を捕る。
生保の支部長は営業管理によって営業職員を
操って保険契約を取る。そして、ゼミ担当教員
は就活指導によってゼミ生に企業の内定を取ら
せる、というように考えると分りやすい。そし
てその手綱となる就活指導がゼミでは就活日誌
および就活企業一覧表によるコールということ
になる。
　就活日誌
営業日誌に相当する就活日誌についてはゼミ
担当教員が改めて言うまでもなく、多くの就活
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生は就活用の手帳を作っている。そこにはスケ
ジュールや志望企業毎にどのようなことがあっ
たのか、どういう話をしたのか、どのようなエ
ントリーをしたのか、どのような志望理由を書
いたのか、面接でどういう話になったのかなど
が記入してあるはずである。担当者の名前など
連絡先も書いてある（このような基本的な手帳
なりノートを作っていないとしたら、ぜひ作る
ように指導すべきである）。したがって二重に
就活日誌を作らせる必要はない。ただ、見込企
業の一覧表（Ａ４判１頁を基準にする）は必要
である。生保では毎日であったが、就活では毎
週でもいい。ワープロで作成すればさほど手間
もかからないし、メールでのやり取りもでき
る。要は学生が継続的に就活していくことをシ
ステム化しようというものである。
実際は表というほどのものでもないが、見込
企業のランク毎に企業名とエントリー日と経過
を次頁の表のように書かせるだけである。大事
なのは企業名だけではなくエントリーしている
会社の数である。
ただし、生保では ABC３段階であったが就
活では ABCDE の５段階とした。
そして、書き込むのは就活が進行中の企業だ
けでよい。不合格になった企業は随時消去す
る。
これは結局、見込企業Eを多くすれば、つま
り積極的にエントリーしていけばＤもＣもＢも
Ａもそして内定も増えるということを簡単明瞭
に学生に示す事になる。
　コール
コールの目的は次の３点に重点を置いた。
①就活をしっかりと継続的にやっているか
②志望理由、自己ＰＲなどで適切な答えを用
意しているか
③業種を絞りすぎていないか
①については、最初のうちは出遅れている学
生もいるが、たくさんエントリーしている学生
に触発されて少ない学生も自然と多くの企業に
エントリーするようになってくる。
②については主にキャリアセンターで指導を
受けているが、自己ＰＲについては問題が多
かった。それはせっかく自分が持っている優れ
た点を長所として認識していないことである。
運動部で活躍しているのにそれを言わない。学
祭の実行委員会で活躍したのにそれを言わな
い。米軍基地でアルバイトしていて英語も普通
にしゃべれるのにそれを言わない。３　 か国語
しゃべれるバイリンガルなのにそれを言わな
い。さらに部活をやっている、あるいは小さい
時からピアノをやっていた、バンドをやってい
るということもセールスポイントなのにセール
スポイントだと認識していないのである。これ
を活用しない手はない。それなのに、就活生自
身にはそれが自分の商品力なのだという自覚が
少ない。自覚させるために、自分図を作らせ
た。自分を中心に、「何を学んだか（資格・特
技含む）」、「趣味」、「環境」、「アルバイト」、「部
活等」をまずは客観的に書かせる。それを見る
とその学生の商品力や適した職業がだいたい見
えてくる。そして、それをさらに主観的に結び
付けていかせるのである。しかも、ゼミ生同志
で相互にチェックすることで、さらに気づかな
かった商品力も見えてくる。他のゼミ生の話を
聞くことで、それなら私にもこういう力があ
る。あるいはその力を私も言うようにしよう。
というように自らの商品力やセールスポイント
に気づくことにもつながる。
また、自己ＰＲの成果はゼミ生で共有するこ
ととした（つまり、いい情報や自己ＰＲはお互
いに参考にする）。このように議論したり、会
議したり、プレゼンしたり、私としてはゼミの
内容は尊重しつつその進め方は就活のいろいろ
なシーンを想定してそれに対応できる力を付け
て頂くことを心掛けた。
③では多くの業界を受けることと受かりやす
い企業で内定を確保しておくことも指導した。
「学生が希望する企業・業界」、「学生ができる
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こと」、「企業でするであろう仕事内容」これら
３つがマッチするところが適職ひいては内定と
いうことになる。ところが「学生ができるこ
と」、「企業でするであろう仕事内容」を深く考
えないで「学生が希望する企業・業界」ばかり
受けようとする学生がいる。自分ではわからな
い可能性もあるわけで、少なくとも４業界は
ターゲットにするように指導した。また、企業
の中には大企業であっても受かりやすい企業が
ある。とにかく１社内定を取っておけば、実績
になるし大きな自信になる。就活も４年の夏く
らいになると、企業から「どこか内定していま
すか」と聞かれるようになってくる。そんな時
に、どこにも内定していないということだけで
不利になることもある。 
５．効　果
効果は一言でいえば早期の内々定ということ
になると思う。これは１社内定することで学生
に余裕と自信をもたらしさらに上昇志向の就活
につながる。
ゼミにおける就活指導は、３　 年後半からの見
込企業一覧表によるコールに加えて、３年前半
の早い時期から就職に関する意識付けを行って
きた。また、ゼミでは地頭力や会議力、コミュ
ニケーション能力の向上を図るため、会議形式
で学生自身が発言することを基本にしてきた。
そして、前述の自分図により、どういう仕事が
向いているのか、どういう企業に的を絞るのか
について、入りやすい企業も含めて指導した。
これらをゼミで本格的に始めたのは’０８年度に
卒業（’０９年３月）した学生からである。
その結果であるが、’０８年度においてはゼミ
ゼミにおける就職活動指導（生命保険会社方式による）
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 見込企業一覧表 ２０１０１２２０
 学生氏名　　　　　　　　　
見込企業Ｅ：エントリー（合同説明会、学内説明会、ナビ） 計１２０社　
　　●○旅行（１２/１０合）、○△鉄道（１２/１２ナ）、▲△薬品（１２/１３学）、○生命（１２/１４ナ）
　　以下続く
見込企業Ｄ：企業独自の説明会に招請・参加、第１回試験（SPI または面接） 計　５社　
　　■●ホテル（１１/１０ナ→１１/２９独説）、●飲料（１１/１０ナ→１１/３０独説＋Ｓ）、
　　以下続く
見込企業Ｃ：第２回試験（個別・グループにかかわらず） 計　１社　
　　▲×観光（１１/１０ナ→１２/２０独説＋Ｓ→１/１５個）
　　以下続く
見込企業Ｂ：第３回試験（同上） 計　０社　
　　以下続く
見込企業Ａ：役員面接（最終）
　○○ミ（１１/１５合→１２/１Ｓ＋個→１/１０グ→１/２９役） 計　１社　
　　以下続く
内定企業
生９名のうち７名が５月までに内々定し、１　 名
が８月、最後の１名は１１月に内定を取ることが
できた。そして、最も多かった学生は６社、ゼ
ミ全体で２６社の内定を取った。企業名を列挙す
ることは憚られるが、いわゆる大企業や一流と
言われる企業あるいは地元の有力企業に就職す
ることができた。これは就職環境が良かったと
いわれている’０８年度としても素晴らしい成果
であったと思っている。
’０９年度は１６名中５月までに内々定が取れた
ものは４名であり、長期戦になってしまった。
経済環境・就職環境の悪化もあるが、前年が良
かったため、油断していたこともある。私に
とっては何回も経験している就職指導である。
しかし、肝心の学生にとっては初めての経験で
あり、どこまで真剣に取り組む必要があるの
か、戸惑いもあったと思う。
しかも、基本的にゼミにおけるコールは４年
の６月で終了し、あとは個別指導をすることに
している。それが夏休みにまでずれ込み、途中
で就活を中断してしまった学生もいた。
’１０年度であるが先輩の苦戦を見たり、マスコ
ミでの就職に関するネガティブな報道により、
危機感が強く就活のスタートも早くなった。そ
のため、４　 年５月までに９名中７名が内々定を
取ることができた。なお、内定を取った学生の
うちの１名はメガバンクや地元に本社のある有
名な大手通販、最大手ハンバーガーチェーンな
ど８社に内定した。結果、ゼミとして一部上場
企業等に３名、二部上場企業１名、地元有力
スーパーマーケットに１名、某県警に１名、自
動車販売会社に１名、外食産業に２名が就職す
る予定である。
なお，現在の３年生であるが、１２月２０日時点
で１１名中２名が内々定している。
６．まとめ
就活指導はやっていて非常に怖い。特にゼミ
という狭い社会の中では、周りが内定していく
中で取り残される学生は必ず出てくる。そして
精神的に追い詰められる。生命保険の営業では
契約が取れない社員はやめればいい。ほとんど
が主婦だから違うパートを探せばよい。１０人が
入社しても１年後に残っているのはせいぜい１
人か２人という世界だから契約が取れないほう
が普通なのである。しかし、就活生は違う。内
定が取れなければフリーターになるか留年する
ことになる。これは天地ほどの違いがある。こ
こがゼミの怖さである。したがってゼミでオー
プンな形で就職に関する話ができるのは４年の
６月くらいまで。その後は個別に対応すること
にしている。
さて、卒業してから３年以内は新卒として扱
うべしというようなことが国会でも議論されて
いるが、ぜひ実現してほしい。
就職が決まらずに留年する学生に対して学費
を減額する大学も出てきている。とにかく、内
定が取れないとすべてが終わってしまうかのよ
うな社会は厳しすぎる。就活生にぜひ逃げ道を
作ってほしい。
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